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ABSTRAKSI 
WACHID HASAN PUJIONO, PENGARUH BAURAN PEMASARAN 
TERHADAP KEPUTUSAN KONSUMEN MELAKUKAN PEMBELIAN PADA 
PRODUK EIGER. (Studi Kasus Pada Konsumen Eiger Ramayana Bungurasih 
Sidoarjo) 
 
 Eiger Ramayana Bungurasih Sidoarjo merupakan counter produk tas dan 
accecoris pelengkap bagi masyarakat pecinta alam atau penjelajah alam maupun 
fasion dengan segala permasalahan kebutuhan yang ada sehingga menuntut adanya 
peningkatan kesejahteraan pemenuhan kebutuhan. Keputusan konsumen agar 
melakukan belanja di suatu toko sangat di pengaruhi oleh penilaian konsumen 
terhadap produk yang telah diterimanya dari toko tersebut dan juga factor situasional 
dari konsumen. Faktor-faktor tersebut berhubungan dengan kualitas layanan, kualitas 
produk dan harga yang ditawarkan toko tersebut. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui pengaruh kualitas pelayanan, kualitas produk, dan harga yang 
berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam memilih produk Eiger. 
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang diperoleh 
dengan menyebarkan kuesioner kebada konsumen yang berbelanja di Counter Eiger 
Ramayana Bungurasih Sidoarjo sebanyak 100 orang. Teknik pengambilan sampel 
menggunakan purposive sampling yaitu teknik penentuan sampel dengan 
pertimbangan tertentu yaitu konsumen yang berbelanja di counter Eiger Ramayana 
Bungurasih Sidoarjo. 
Teknik analisis yang digunakan adalah regresi linier berganda yang digunakan 
untuk mengetahui pengaruh kualitas produk (X1), kualitas harga (X2) dan promosi 
(X3), place (X4) terhadap keputusan konsumen (Y) berbelanja di Counter Eiger 
Ramayana Bungurasih Sidoarjo, yangsignifikan terhadap keputusan konsumen adalah 
variabel Produk (X1), Promosi(X3), dan Place (X4). Dan yang tidak signifikan adalah 
variabel Harga(X2). 
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1.1 Latar Belakang Masalah 
Persaingan pasar seperti apa yang kita lihat saat ini semakin ketat, 
bahkan perkembangan dunia usaha pun semakin pesat. Pemasaran 
merupakan salah satu media bagi suatu perusahaan untuk mencapai tujuan 
yang telah ditetapkan, antara lain mengefektifkan aktivitas-aktivitas 
pemasaran agar dengan biaya yang tersedia dapat dicapai dengan hasil 
yang optimal. 
Agar semua tujuan itu dapat tercapai maka setiap perusahaan harus 
berupaya menghasilkan dan menyampaikan barang dan jasa yang 
diinginkan konsumen dengan harga yang pantas atau sesuai. Dengan 
demikian setiap perusahaan harus mampu memahami perilaku konsumen 
karena kelangsungan hidup instansi tersebut sebagai lembaga yang 
berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen itu sangat 
tergantung pada perilaku konsumennya. Perilaku konsumen di dalam 
mengkonsumsi produk jasa, sama halnya seperti perilaku di dalam 
mengkonsumsi produk jasa konsumen akan dihadapkan pada suatu proses 
pemilihan, proses pengkonsumsian dan proses setelah pengkonsumsian. 
Dalam perluasan usaha tersebut perusahaan perlu memahami 
dengan baik perilaku keputusan pembelian konsumen yang merupakan 
salah satu syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat 
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sukses dalam suatu persaingan dalam upaya untuk mencapai tujuan 
pemasaran produk. Dengan demikian, perusahaan perlu memahami dan 
mempelajari bagaimana perilaku keputusan pembelian konsumen dalam 
usaha memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Karena bagi 
konsumen, pasar menyediakan berbagai pilihan produk serta merek yang 
beraneka ragamdan konsumen bebas memilih produk yang akan dibelinya. 
Jika produk tersebut di mata konsumen mampu memenuhi kebutuhan dan 
keinginannya, maka konsumen tentu saja akan membeli produk tersebut. 
Pengambilan keputusan pembelian konsumen sendiri merupakan 
proses yang menyangkut perilaku konsumen berkaitan dengan tindkan-
tindakan individu yang secara langsung terlibat dalam usaha memperoleh, 
menggunakan, dan menyatakan kepemilikan suatu produk/jasa, termasuk 
proses pengambilan keputusan yang mendahului serta mengikuti tindakan-
tindakan tersebut. Dalam proses pengambilan keputusan pembelian, 
tahapan yang dilalui konsumen yang meliputi pengenalan kebutuhan, 
pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan pembelian dan 
perilaku pasca pembelian. Tugas para pemasar adalah memahami perilaku 
pembelian pada tiap-tiap tahap yaitu sikap orang lain, faktor situasi yang 
tidak terantisipasi, serta resiko yang dipikirkan dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian, demikian juga dengan level keputusan konsumen 
pasca pembelian dan tindakan perusahaan pasca pembelian. 
Sementara itu perusahaan dalam menghasilkan suatu produk harus 
pandai-pandai dalam mempertimbangkan atau menentukan atribut produk 
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yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Keputusan 
mengenai atribut produk tersebut sangat mempengaruhi reaksi konsumen 
terhadap suatu produk. Untuk itu atribut produk harus dapat menciptakan 
karakteristik atau keunikan tersendiri yang dapat menarik perhatian, 
menimbulkan keinginan, dan menjadi suatu tindakan/dasar pengambilan 
keputusan pembelian. Atribut-atribut yang perlu dipertimbangkan adalah 
merek, kemasan, dan harga. Yang kesemuanya itu merupakan karakteristik 
dari suatu produk. Sehingga, konsumen tetap setia dan melakuakn 
pembelian ulang secara terus-menerus (menjadi pelanggan tetap), serta 
dapat menceritakan keunggulan dari produk yang telah dikonsumsi 
ataupun digunakan tersebut karena menimbulkan kepuasan trsendiri di hati 
konsumen. 
Dalam keputusan membeli konsumen seringkali ada lebih dari dua 
yang terlibat dalam proses pertukaran atau pembeliannya. Proses 
pengambilan keputusan pembelian sangat bervariasi. Ada yang sederhana 
tapi juga ada yang kompleks. Proses-proses tersebut dimulai dari 
pengenalan masalah konsumen yang dapat dipecahkan melalui pembelian 
beberapa produk hingga terjadinya transaksi pembelian. 
produk yang layak diterima konsumen sangat dipengaruhi oleh 
penilaian konsumen terhadap produk jasa yang telah diterimanya dan juga 
faktor situasional dari konsumen tersebut. Faktor-faktor kebutuhan yang 
ada dalam diri konsumen, keyakinan terhadap keberadaan produk yang 
dikehendaki, pengaruh promosi, faktor pelayanan, harga, dan kualitas. 
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Kualitas pelayanan menunjukkan interaksi antara konsumen dan 
mempengaruhi sekelompok social. Yang termasuk dalam kualitas 
pelayanan yaitu bagaimana membuat ketertarikan konsumen agar dapat 
terpengaruh dan merasa puas. Kualitas produk merupakan hal yang riskan 
di dalam hubungannya dengan mutu, dan lingkungan tempat yang 
menimbulkan ketertarikan bagi konsumen, dan keahlian para tenaga kerja 
yang bekerja secara professional dalam bidangnya. 
Faktor yang menentukan bagaimana konsumen di samping merasa 
puas juga kesesuaian tarif yang terjangkau bagi masing-masing induvidu 
terhadap persaingan harga yang lebih sesuai. Kualitas produk adapun 
meliputi berbagai jenis tas, clothing, headwear, footwear, peralatan 
lainnya, accesoris yang merupakan produk yang di perjualkan di counter 
Eiger Ramayana Bungurasih Sidoarjo dalam hubungannya dengan mutu, 
dan lingkungan tempat yang menimbulkan ketertarikan bagi konsumen, 
dan keahlian para tenaga kerja yang bekarja secara profesioanal dalam arti 
bekerja sesuai dengan sub bagian masing-masing bidangnya. 
Eiger Ramayana Bungurasih Sidoarjo merupakan counter cabang 
pemasaran produk eiger yang bergerak di bidang industry manufaktur dan 
retail peralatan petualangan alam terbuka seperti tas dan accesoris, yang 
merupakan kebutuhan karyawan dan masyarakat khususnya para pecinta 
alam dengan segala permasalahan kebutuhan sehingga menuntut adanya 
menuntut adanya peningkatan kesejahteraan pemenuhan kebutuhan. 
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Eiger Ramayana Bungurasih berlokasi di perbatasan Sidoarjo-
Surabaya dengan mempunyai luas counter yang lumayan cukup besar dan 
juga memiliki banyak produk-produknya sehingga mempermudah dan 
memberikan leluasa pada konsumen untuk memilih-milih produk eiger. 
Disamping itu diberikan garansi untuk produk-produknya eiger demi 
kepuasan pelanggan. Dan juga berbagai macam accesoris yang ditawarkan 
di Counter Eiger Ramayana Bungurasih Sidoarjo. Dengan diketahui 
bahwa tujuan umum Eiger Menjadi perusahaan retail global yang visioner 
di dalam bisnis adventure dan e-lifestyle yang diberkati dan memberkat, 
Berinvestasi dalam Sumber Daya Manusia dengan memberdayakan 
karyawan sebagai mitra untuk mengembangkan karakter, kompetensi, dan 
kepedulian sesuai dengan panggilannya untuk menjadi manusia yang 
signifikan dan bahagia, dan mengembangkan bisnis e-lifestyle di syber 
market. 
Dengan telah terjadinya toko atau counter yang lumayan cukup 
besar yang dapat menyediakan bermacam-macam jenis tas dan accesoris 
yang dibutuhkan oleh masyarakat dengan harga yang fariatif pada unit 
pertokoan. Hal ini dimaksudkan untuk memberikan tingkat harga yang 
lebih menguntungkan bagi para anggota atau dengan kata lain diharapkan 
harga bisa bersaing. 
Untuk lebih meningkatkan penjualan, maka pihak perusahaan perlu 
memperhatikan strategi bauran pemasaran dimana bauran pemasaran 
terdiri dari : produk, harga, promosi dan place. Keempat faktor tersebut 
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sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian Tas dan accesoris Eiger 
yang ditawarkan oleh Eiger Ramayana Bungurasih Sidoarjo yang dapat 
dilihat melalui tabel berikut ini : 
 
Tabel 1.1 
Volume Penjualan Produk Eiger Ramayana Bungurasih Sidoarjo 
                                                       Tahun 2011 




Tahun  2011 Jenis Produk Eiger Total  Penjualan 
Tas Accecoris 
Januari 390 305 695 
Pebruari 350 432 782 
Maret 345 253 598 
April 398 222 620 
Mei 456 334 790 
Juni 512 378 890 
Juli 350 480 830 
Agustus 458 528 986 
September 465 390 855 
Oktober 489 499 988 
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Dari tabel 1.1  yakni data penjualan produk Eiger, khususnya 
dalam 1 tahun kebelakang (tahun 2011), nampak bahwa penjualan produk 
Eiger mengalami peningkatan pada bulan Oktober sebesar 988 pcs pada 
tahun 2011. Dengan meningkatnya volume penjualan produk Eiger maka 
perlunya diketahui sejauh mana pengaruh bauran pemasaran yang terdiri 
dari produk, harga, promosi dan Distribusi terhadap keputusan pembelian 
produk Eiger. 
Berdasarkan permasalahan trsebut maka diadakan penelitian 
mengenai “Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Konsumen Melakukan 
Pembelian pada Produk Eiger Ramayana Bungurasih” 
 
1.2 Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah, maka dapat diajukan 
perumusan masalah sebagai berikut : 
1. Apakah secara simultan bauran pemasaran berpengaruh terhadap 
keputusan konsumen melakukan pembelian pada produk Eiger 
Ramayana Bungurasih Sidoarjo? 
2. Apakah secara parsial bauran pemasaran berpengaruh terhadap 
keputusan konsumen melakukan pembelian pada produk Eiger 
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1.3 Tujuan Penelitian 
Penelitian ini bertujuan untuk : 
1. Mengetahui dan menganalisis pengaruh bauran pemasaran secara 
simultan terhadap keputusan konsumen melakukan pembelian pada 
produk Eiger Ramayana Bungurasih Sidoarjo. 
2. Mengetahui dan menganalisis pengaruh bauran pemasaran secara 
parsial terhadap keputusan konsumen  melakukan pembelian pada 
produk Eiger Ramayana Bungurasih Sidoarjo. 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
Manfaat yang diharapkan dari hasil penelitian ini adalah : 
1. Memberikan informasi dan masukan bagi pihak-pihak di dalam 
menentukan atau mengambil kebijakan Eiger Ramayana Bungurasih 
Sidoarjo di masa mendatang. 
2. Merupakan sumbangan karya ilmiah yang dapat dijadikan sebagai 
bahan referansi dan pembanding bagi peneliti jika melakukan 
penelitian pada bidang yang sama di masa yang akan datang. 
3. Untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 
konsumen pada produk Eiger Ramayana Bungurasih sidoarjo, dan 
untuk menambah wawasan dan pengalaman secara praktik di bidang 
pemasaran khususnya tentang kualitas pelayanan, kualitas produk, 
harga dan keputusan pembelian konsumen. 
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